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	14. 分析客户内部关键决策人
	15. 如何与决策人建立私人关系的建立方法（送礼、宴请、宴会气氛如何调节等基本要求）
	1. 方案设计技巧
	16. 异议处理的技巧
	1. 商务谈判的技巧——谈判磋商十大招
	2. 招投标技巧
	3. 促成签订协议的技巧
	17. 签订合同后的主要工作

